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ABSTRAK 
 
Sistem Informasi Penjualan Spare Part Mobil Berbasis Web 
pada CV. Dewa Putra Motor  
 
Aniestya Devi Ika Pratiwi,  Siswanto, S.Pd, S.Kom, M.Kom,  Sekolah Tinggi 
Elektronika dan Komputer (STEKOM) Semarang 
 
 Penelitian ini dilakukan pada CV. Dewa Putra Motor Semarang yang 
bergerak di bidang penjualan spare part mobil.  Perusahaan tersebut mengalami 
kendala dalam pencarian kustomer baru yang hanya terbatas di wilayah kota besar 
di Pulau Jawa dan Sumatera. Penyampaian informasi kepada kustomer juga 
membutuhkan banyak waktu karena hanya melalui telpon atau surat.  
Pengembalian produk juga bisa terjadi karena kustomer tidak melihat produk 
secara langsung. 
 Diperlukan suatu sistem yang lebih canggih untuk mempermudah 
pencarian kustomer baru ke seluruh pelosok Tanah Air. Penyampaian informasi 
juga lebih mudah sampai tanpa membutuhkan banyak waktu serta meminimalisir 
terjadinya pengembalian produk karena kekeliruan. Sistem yang telah ada 
dikembangkan menggunakan metoda SDLC dengan pengumpulan data melalui 
observasi dan wawancara. Sistem informasi penjualan berbasis web 
dikembangkan menggunakan bahasa pemrograman PHP, Wampserver, dan 
MySQL sebagai database. 
 Diharapkan dengan adanya Sistem Informasi Penjualan berbasis Web ini 
dapat mempermudah pekerjaan dan bermanfaat khususnya bagi CV. Dewa Putra 
Motor Semarang. 
 
Kata kunci  :  Sistem, Informasi, Penjualan, Spare Part, Mobil 
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A. LATAR BELAKANG 
 Melihat perkembangan usaha penjualan mobil pada pasar otomotif nasional, 
Gabungan Industri Kendaraan Bermotor Indonesia (GAIKINDO) mencatat 
sepanjang tahun 2011 penjualan mobil di Indonesia menembus angka 894.164 unit. 
Penjualan tersebut merupakan penjualan tertinggi dibandingkan dengan negara-
negara ASEAN dan diperkirakan akan mengalami peningkatan setiap tahunnya 
(Gaikindo, 2011). Hal ini tentunya diikuti dengan meningkatnya kebutuhan akan 
spare part dan variasi serta jasa pendukung baik perawatan, perbaikan maupun 
pemasangannya sehingga memunculkan berbagai peluang usaha. 
 Peluang usaha penjualan spare part mobil sangat menjanjikan dan banyak 
dipilih karena jumlah mobil yang semakin meningkat dan merata di seluruh wilayah 
Indonesia.  Oleh karena hal tersebut, tentunya usaha ini memiliki banyak persaingan.  
Produk yang beredar di pasaran tidak hanya produk dari lokal namun juga produk 
import. 
 Setiap perusahaan memiliki cara-cara tersendiri untuk menarik simpati 
kostumer, mulai dari perbaikan kualitas produk hingga memberikan berbagai 
fasilitas dan kemudahan.  Toko online adalah salah satu cara yang dipilih dengan 
memanfaatkan teknologi internet yang kini semakin canggih. Kostumer dimudahkan 
dalam pemesanan produk tanpa harus repot datang langsung dan tidak perlu 
menunggu lama antri di kasir untuk membayar. Kostumer juga dimudahkan dalam 
mendapatkan informasi terbaru setiap terjadinya perubahan harga dan jenis produk. 
 CV. Dewa Putra Motor adalah sebuah perusahaan yang bergerak dibidang 
penjualan spare part non-genuine segala jenis mobil mulai dari sedan, minibus, pick-
up, bus, truk, dan tronton dengan label produk “DEWA PUTRA” terletak di Jl. 
Industri Raya Timur No. BS-52 ( Kawasan LIK Bugangan Baru – Kaligawe ) 
Semarang dengan target penjualan grosir/ partai besar ke toko-toko spare part 
maupun bengkel mobil di seluruh Indonesia. 
 Selama ini,  penjualan dilakukan oleh salesman yang berjumlah 10 orang 
yang tersebar di wilayah kota – kota besar di Pulau Jawa dan Sumatera sehingga 
jangkauanya terbatas karena tidak menyentuh wilayah kota kecil dan pedesaan, 
sedangkan untuk promosi produk baru beserta perubahan harga disampaikan melalui 
telpon dan surat, mengingat jumlah kustomer mencapai 815 toko sehingga 
membutuhkan banyak waktu untuk menyelesaikannya dan pengolahan data hanya 
menggunakan Ms. Excell. Kendala dalam penjualan, kustomer memesan produk 
melalui fax atau telpon dengan mencantumkan nama produk yang dipesan tanpa 
melihat langsung produk yang dikehendaki sehingga dapat menimbulkan kekeliruan 
antara produk yang dikirim dengan produk yang dikehendaki karena setiap kustomer 
memiliki istilah yang berbeda-beda dalam menyebut suatu produk. 
 Hal tersebut merupakan tugas berat bagi pihak perusahaan untuk 
mempromosikan produk kepada masyarakat. Hal ini mendorong pihak perusahaan 
untuk meningkatkan  penjualan produk dengan memanfaatkan teknologi informasi 
melalui media internet atau website.  Selain biaya untuk promosi yang tidak begitu 
besar, media internet  dapat menjangkau calon kostumer yang lokasinya jauh, 
dengan tujuan untuk memudahkan kostumer dalam mengakses informasi mengenai 
produk – produk yang dijual dan melakukan transaksi pembelian, sehingga promosi 
lebih menyebar luas dan  diterima masyarakat khususnya di seluruh wilayah Pulau 
Jawa dan Sumatera. 
 Dari uraian di atas maka penulis mengajukan untuk membuat suatu sistem 
informasi produk secara online dengan menggunakan bahasa pemrograman PHP dan 
MySQL sebagai database server.  Dengan harapan sistem ini mampu untuk 
meningkatkan penjualan spare part pada CV. Dewa Putra Motor. 
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 Berdasarkan latar belakang permasalahan perusahaan di atas, maka penulis 
mengambil judul “SISTEM INFORMASI PENJUALAN SPARE PART MOBIL 
BERBASIS WEB PADA CV. DEWA PUTRA MOTOR” 
 
B. PERUMUSAN MASALAH 
1. Untuk menambah jumlah kostumer baru masih menggunakan jasa 
salesman yang berjumlah 10 orang yang tersebar hanya di wilayah kota-
kota besar di Pulau Jawa dan Sumatera sehingga jangkauannya kurang 
luas dan kurang dapat dikenal banyak orang yang ada di kota-kota kecil 
dan pedesaan. 
2. Promosi produk dan pemberian informasi hanya disampaikan melalui 
telepon dan surat, mengingat kostumer berjumlah 815 toko sehingga 
membutuhkan banyak waktu untuk menyampaikannya, serta informasi 
yang sampai kurang terperinci karena tidak menyertakan gambar produk 
terbaru. 
3. Pemesanan produk melalui telepon atau fax dengan hanya 
menyantumkan nama produk tanpa melihat produk langsung dapat 
menimbulkan kekeliruan antara produk yang dikirim dengan yang 
dikehendaki kostumer karena setiap kostumer memiliki istilah yang 
berbeda – beda dalam menyebut suatu produk. 
 
C. TUJUAN PENELITIAN 
1. Menjadi sarana untuk mencari kostumer baru di wilayah kota – kota kecil 
maupun pedesaan dan di luar wilayah Pulau Jawa yang tidak terjangkau 
oleh salesman serta memberikan kemudahan dalam proses pemesanan 
produk. 
2. Sebagai media promosi dan pemberian informasi terbaru setiap terjadi 
perubahan tanpa harus menghubungi kostumer satu-persatu sehingga 
informasi lebih cepat sampai serta dapat diakses kapapun dan 
dimanapun. 
3. Dengan perancangan sistem ini diharapkan kostumer dapat melihat 
produk yang dikehendaki secara pasti sehingga mengurangi adanya 
pengembalian produk yang disebabkan perbedaan produk yang dikirim 
dengan produk yang diterima. 
 
D. MANFAAT PENELITIAN 
1. Bagi penulis 
a. Menambah pengetahuan serta sebagai syarat kelulusan untuk 
memenuhi tugas akhir. 
b. Sebagai sarana untuk menerapkan teori yang selama ini diperoleh 
dan dapat mengaplikasikan ilmu yang di dapat di STEKOM pada 
program studi Sistem Komputer dengan konsentrasi Komputer 
Bisnis. 
2. Bagi perusahaan 
a. Membantu perusahaan untuk memperluas wilayah guna mencari 
kostumer baru. 
b. Mempermudah dalam penyampaian informasi setiap terjadi 
perubahan ke kostumer.  
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c. Meningkatkan penjualan sebelumnya yang bertujuan untuk 
menambah omzet pemasukan. 
3. Bagi lingkungan akademi 
a. Sebagai sumber informasi dan referensi yang dapat digunakan dalam 
penelitian lebih lanjut. 
b. Sebagai masukan positif dalam proses belajar dan mengajar guna 
peningkatan mutu pengetahuan mahasiswa. 
 
E. METODOLOGI PENELITIAN 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sistem Lama 
Pencarian kostumer baru masih 
dilakukan secara konvensional 
Terdapat kendala dalam 
penyampaian informasi 
Kekeliruan pesanan disebabkan kostumer tidak 
melihat produk secara langsung 
Penelitian dan 
pengumpulan data 
Menganalisis kebutuhan 
user dengan cara survey, 
observasi wawancara 
Pembuatan sistem 
aplikasi dengan bahasa  
pemrograman PHP, 
MySQL dan WAMP 
Pemulihan Data 
Mendemonstrasikan 
sistem aplikasi kepada 
user dan melakukan uji 
coba 
S D L C 
Prencanaan 
Analisis 
Perancangan 
Penerapan 
Penggunaan 
Sistem Informasi 
Penjualan berbasis 
Sarana promosi produk dan pemberian 
informasi terbaru lebih cepat serta 
dapat diakses kapanpun dan 
Mengurangi adanya pengambalian 
produk karena kostumer dapat melihat 
produk yang dikehendaki secara pasti 
Sarana mencari kostumer baru 
diwilayah kota – kota kecil dan 
pedesaan yang tidak terjangkau 
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Metode yang digunakan penulis untuk mengembangkan sistem pada 
penelitian ini adalah metode siklus hidup pengembagan sistem atau System 
Development Life Cycle (SDLC) dengan tahapan sebagai berikut : 
1. Tahap perencanaan 
a. Merumuskan masalah pada CV. Dewa Putra Motor 
CV. Dewa Putra Motor berupaya mengembangkan usahanya dengan 
memperluas wilayah pemasaran dengan harapan dapat meningkatkan 
omzet penjualan. Namun sistem yang selama ini digunakan belum 
mampu mengimbanginya. 
b. Mendefinisikan masalah yang ada pada CV. Dewa Putra Motor : 
1) Selama ini promosi hanya dilakukan melalui jasa salesman 
sehingga jangkauannya kurang luas dan kurang dikenal banyak 
orang. 
2) Informasi tentang produk disampaikan melalui telpon atau surat 
sehingga dirasa kurang optimal. 
3) Adanya pengembalian produk dengan alasan kekeliruan dalam 
pengiriman, hal ini dikarenakan kostumer tidak melihat 
langsung produk yang diinginkan. 
c. Menentukan tujuan dibuatnya sistem baru, antara lain : 
1) Menjadi sarana untuk mencari kostumer baru dengan 
memberikan informasi yang lengkap dan dapat dilihat kapan 
saja. 
2) Sebagai media promosi dan pemberian informasi terbaru secara 
cepat dan tepat. 
3) Dengan perancangan sistem ini diharapkan kostumer dapat 
melihat produk yang dikehendaki secara pasti. 
2. Tahap analisa 
a. Mendefinisikan kebutuhan pengguna dengan metode pengumpulan 
data sebagai berikut : 
1) Observasi 
Pengumpulan data dengan cara mengamati aktifitas kegiatan dan 
penjualan di obyek penelitian secara langsung yaitu CV. Dewa 
Putra Motor. 
2) Interview (wawancara) 
Pengumpulan informasi dengan mengajukan beberapa 
pertanyaan yang bersangkutan dengan kegiatan penelitian pada 
pimpinan maupun karyawan CV. Dewa Putra Motor yang 
memiliki wewenang atas informasi yang penulis butuhkan. 
3) Studi kepustakaan 
Mencari sumber – sumber informasi dari buku – buku maupun 
jurnal yang dapat menunjang kegiatan penelitian serta dapat 
digunakan sebagai landasan teori yang diperlukan. 
4) Mendefinisikan kriteria kinerja sistem 
Setelah mendefinisikan kebutuhan informasi, langkah 
berikutnya adalah menspesifikasikan secara tepat apa tujuan 
yang akan dicapai oleh sistem yaitu perluasan wilayah 
pemasaran guna peningkatan omzet penjualan dengan 
memberikan berbagai kemudahan kepada kostumer untuk 
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memperoleh informasi perubahan dan perkembangan produk 
serta kemudahan dalam pemesanan produk. 
3. Tahap perancangan 
a. Rancangan sistem yang terperinci 
Untuk menggambarkan alur sistem yang dirancang, dapat 
menggunakan alat bantu berupa flowchart, DFD, Normalisasi, ERD, 
dan perancangan tampilan input dan output. 
b. Pembuatan program 
Langkah yang harus dilakukan adalah merancang input, database, 
dan output kemudian dilanjutkan dengan pembuatan program pada 
komputer menggunakan software yang telah ditentukan sebelumnya 
c. Uji coba program 
Menguji hasil kode yang telah dirancang dari tahapan desain fisik 
kemudian diujicoba, apabila ada kekeliruan maupun kekurangan 
maka dapat segera diperbaiki. 
4. Tahap terapan 
Setelah melewati tahap uji coba dan dinyatakan program layak pakai 
maka langkah selanjutnya adalah instalasi perangkat lunak dan perangkat 
keras. Serta memberikan pelatihan kepada user mengenai cara 
penggunaan program sebagai sistem yang baru untuk menggantikan 
sistem yang lama. 
5. Tahap penggunaan 
Setelah semua tahapan dilaksanakan maka tahapan terahir adalah 
penggunaan. Sistem diharapkan mampu menunjang pekerjaan pada 
obyek penelitian.  Program yang digunakan secara berkala perlu dicek 
ulang untuk menanggulangi jika terjadi kerusakan. 
 
F. ANALISA SISTEM 
1. Kelemahan Sistem Lama 
a. Untuk mencari kustomer baru masih menggunakan jasa salesman 
yang berjumlah 10 orang yang tersebar hanya di wilayah kota – kota 
besar di Pulau Jawa dan Sumatera sehingga jangkauannya kurang 
luas dan kurang dapat dikenal banyak orang yang ada di kota – kota 
kecil dan pedesaan. 
b. Promosi produk dan pemberian informasi hanya disampaikan 
melalui telepon dan surat, mengingat kustomer berjumlah 815 toko 
sehingga membutuhkan banyak waktu untuk menyampaikannya, 
serta informasi yang sampai kurang terperinci karena tidak 
menyertakan gambar produk terbaru. 
c. Pemesanan produk melalui telepon atau fax dengan hanya 
menyantumkan nama produk tanpa melihat produk langsung dapat 
menimbulkan kekeliruan antara produk yang dikirim dengan produk 
yang dikehendaki kustomer karena setiap kustomer memiliki istilah 
yang berbeda – beda dalam menyebut suatu produk. 
2. Pengembangan Sistem 
a. Menjadi sarana untuk mencari kustomer baru di wilayah kota – kota 
kecil maupun pedesaan dan di luar wilayah Pulau Jawa yang tidak 
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terjangkau oleh salesman serta memberikan kemudahan dalam 
proses pemesanan produk. 
b. Sebagai media promosi dan pemberian informasi terbaru setiap 
terjadi perubahan tanpa harus menghubungi kustomer satu-persatu 
sehingga informasi lebih cepat sampai serta dapat diakses kapapun 
dan dimanapun. 
c. Dengan perancangan sistem ini diharapkan kustomer dapat melihat 
produk yang dikehendaki secara pasti sehingga mengurangi adanya 
pengembalian produk yang disebabkan perbedaan produk yang 
dikirim dengan produk yang diterima. 
 
G. USULAN FLOW OF SISTEM BARU 
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H. PERANCANGAN SISTEM BARU 
1. Context Diagram 
Admin menginput Data Produk dan menerima informasi Data 
Pemesanan,  Kustomer menginputkan Data Kustomer dan Data 
Pemesanan dan menerima informasi Data Produk dan Bukti Pemesanan,  
Pimpinan menerima informasi Laporan Kustomer, Laporan Produk, dan 
Laporan Penjualan 
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2. DFD Level 0 
 
 
3. DFD Level 1 Proses Pendataan 
 
 
4. DFD Level 1 Proses Transaksi 
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5. DFD Level 1 Laporan 
 
 
6. ERD 
 
 
I. HASIL TAMPILAN INPUT DAN OUTPUT 
1. Halaman Login 
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2. Halaman Utama Admin 
 
 
3. Halaman Produk 
 
 
4. Halaman Order 
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5. Halaman Laporan Penjualan 
 
 
6. Laporan Penjualan 
 
 
7. Halaman Utama Toko Online 
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8. Halaman Profil Kami 
 
 
9. Halaman Cara Pembelian 
 
 
10. Halaman Hubungi Kami 
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11. Halaman Detail Produk 
 
 
12. Halaman Keranjang Belanja 
 
 
13. Halaman Pengisian Data Kustomer 
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14. Halaman Proses Transaksi Selesai 
 
 
 
 
 
 
 
